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ABSTRAK 
 
 
Albar Limantara : PENGARUH  HARGA DAN PROMOSI  TERHADAP 
PERILAKU KONSUMEN DI ALFAMART GREGED 
CIREBON 
 
Harga merupakan faktor yang dianggap paling menarik bagi konsumen 
dalam menentukan keputusan untuk membeli suatu produk. Selain harga ada juga 
pengaruh promosi, setelah melihat adanya promosi yang menarik, maka dengan 
sendirinya konsumen akan mencoba membandingkan harga yang ditawarkan oleh 
perusahaan tersebut dibandingkan dengan harga yang ditawarkan oleh pesaing. 
Dengan demikian harga dan promosi merupakan faktor yang mempengaruhi 
perilaku konsumen. 
Jenis masalah yang dibahas dalam skripsi ini adalah pengaruh harga dan 
promosi terhadap perilaku konsumen di Alfamart Greged Cirebon. Perumusan 
masalah dalam penelitian ini adalah apakah terdapat pengaruh yang positif dan 
signifikan harga terhadap perilaku konsumen, apakah terdapat pengaruh yang 
positif dan signifikan promosi terhadap perilaku konsumen dan apakah terdapat 
pengaruh yang positif dan signifikan harga dan promosi terhadap perilaku 
konsumen di Alfamart Greged Cirebon. 
Penelitian ini dilaksanakan dengan tujuan untuk menganalisis tentang harga,  
promosi dan perilaku konsumen, serta untuk mengetahui pengaruh harga dan 
promosi terhadap perilaku konsumen di Alfamart Greged Cirebon. Penelitian ini 
menggunakan metode kuantitatif. Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah instrumen angket yang disebarkan ke 40 responden ( konsumen Alfamart 
Greged Cirebon). 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan penulis tentang pengaruh harga 
dan promosi terhadap perilaku konsumen di Alfamart Greged Cirebon, maka 
penulis dapat menyimpulkan sebagai berikut. Hasil data yang diperoleh tentang 
respon konsumen terhadap harga, promosi, dan perilaku konsumen pada 
umumnya merespon setuju. Hal ini menunjukkan adanya pengaruh yang positif 
dan signifikan dari harga dan promosi terhadap perilaku konsumen di Alfamart 
Greged Cirebon. Hasil analisis menunjukkan bahwa ada pengaruh positif harga 
dan promosi (variabel x) terhadap perilaku konsumen (variabel y ) yaitu sebesar 
13,1 % dan sisanya 86,9% ditentukan faktor lainnya. Persamaan regresi yang 
digunakan untuk memprediksi perilaku konsumen berdasarkan harga dan promosi  
adalah Y = 48,016 + 0,110 X1 + 0,366X2. Koefisien X1 ( 0,110) dan X2 (0,366) 
bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara harga, promosi dengan 
perilaku konsumen, semakin besar nilai harga dan promosi, maka semakin besar 
nilai perilaku konsumen. 
Kata Kunci: Harga, Promosi dan Perilaku Konsumen 
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BAB 1 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Dunia perdagangan memiliki persaingan yang sangat ketat. Banyak 
produsen barang dan jasa yang bersaing untuk menarik minat konsumen di dalam 
perdagangan. Pemasaran menyediakan arah bagi perusahaan. Konsep pemasaran 
yang menekankan bahwa upaya perusahaan berfokus pada pemenuhan kebutuhan 
konsumen dan menghasilkan laba. Strategi pemasaran itu sendiri memiliki empat 
bauran pemasaran yaitu meliputi produk, tempat, promosi dan harga.
1
 Dari 
keempat bauran pemasaran tersebut yang akan dibahas adalah tentang harga dan 
promosi.   
Harga adalah segala sesuatu atau nilai yang ditetapkan bagi “sesuatu”. 
Sesuatu itu dapat berupa produk atau jasa.
2
 Dalam menetapkan harga, mereka 
harus mempertimbangkan jenis persaingan dalam pasar dan biaya bauran 
pemasaran secara keseluruhan. Mereka juga harus berusaha mengestimasi reaksi 
konsumen terhadap tingkat harga yang mungkin akan ditetapkan. Di samping itu, 
mereka harus mengetahui praktik yang berlangsung sekarang mengenai harga, 
diskon dan sebagainya. Faktor harga merupakan faktor yang dianggap paling 
menarik bagi konsumen dalam menentukan keputusan untuk membeli suatu 
produk. Penetapan harga yang tepat dapat mempengaruhi jumlah produk yang 
mampu dijual minimarket. Dalam sebagian besar kasus, biasanya permintaan dan 
harga berbanding terbalik, yakni semakin tinggi harga, semakin rendah 
permintaan terhadap produk. 
Promosi adalah kegiatan mengkomunikasikan informasi dari penjual 
kepada pembeli atau pihak lain dalam saluran untuk mempengaruhi sikap dan 
perilaku.
3
 Definisi lain mengartikan promosi adalah suatu komunikasi informasi 
penjual dan pembeli yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku 
                                                          
1
 E. Jerome McCarthy, dkk, Dasar-dasar Pemasaran,  (Jakarta : Erlangga, 1993), 42. 
2
 E. Jerome McCarthy, dkk, Dasar-dasar Pemasaran,   352. 
3
 E. Jerome McCarthy, dkk, Dasar-dasar Pemasaran,   294. 
1 
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pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi 
pembeli dan tetap mengingat produk tersebut.
4
 Promosi merupakan kegiatan yang 
dilakukan perusahaan dengan tujuan utama meningkatkan volume penjualan. 
Menariknya promosi yang ditawarkan akan mempengaruhi konsumen untuk 
mencoba mengkonsumsi produk tersebut. Sehingga produsen akan terus terpacu 
untuk membuat iklan dan promosi yang menarik agar dapat mempengaruhi 
konsumen untuk membeli produknya. Setelah melihat adanya promosi yang 
menarik, maka dengan sendirinya konsumen akan mencoba membandingkan 
harga yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut dibandingkan dengan harga yang 
ditawarkan oleh pesaing. 
Perilaku konsumen adalah kecenderungan konsumen dalam melakukan 
konsumsi, untuk memaksimalkan kepuasannya.
5
 Harga dan promosi merupakan 
faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen. Seseorang tidak akan pernah 
mengkonsumsi suatu barang manakala dia tidak membutuhkannya sekaligus 
mendapatkan manfaat darinya. Dalam perspektif ekonomi Islam, dua unsur ini 
mempunyai kaitan yang sangat erat dengan konsumsi itu sendiri. Ketika konsumsi 
dalam Islam diartikan sebagai penggunaan terhadap komoditas yang baik dan jauh 
dari sesuatu yang diharamkan, maka motivasi yang mendorong seseorang untuk 
melakukan aktifitas konsumsi juga harus sesuai dengan prinsip konsumsi itu 
sendiri. Artinya, karakteristik dari kebutuhan dan manfaat secara tegas juga diatur 
dalam ekonomi Islam. Ekonomi Islam dapat didefinisikan sebagai suatu cabang 
ilmu pengetahuan yang berupaya memandang, meneliti dan menyelesaikan 
permasalahan ekonomi dengan cara-cara yang Islami berdasarkan Al-Qur’an dan 
Al-Sunnah.
6
 
Pertumbuhan minimarket di Indonesia semakin pesat. Pada kurun waktu 
2002-2006, minimarket tumbuh rata-rata 29% pertahun. Minimarket yang tadinya 
                                                          
4
 Saladin, Djaslim, Intisari Pemasaran dan Unsur-unsur Marketing, (Bandung: Linda Karya, 
2003), 123. 
5
 Lilik nurkholidah, dkk, Prilaku Konsumen dan Teori Konsumsi dalam Islam, Jakarta: 
http://hendrakholid.net/blog/2010/04/06/prilaku-konsumen-dan-teori-konsumsi-dalam-islam/, 
diakses pada tanggal 4 Maret 2013. 
6
 Euis Amalia, dkk, Potret Pendidikan, Ekonomi Islam di Indonesia. (Jakarta: Gramata Publishing, 
2011), 29. 
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hanya berjumlah ratusan di tahun 2002 melonjak ribuan di tahun 2006. Hal ini 
terlihat dengan bermunculannya minimarket dalam radius setidaknya 500 meter 
dan kini telah memasuki permukiman-permukiman padat bahkan kompleks-
kompleks perumahan.
7
 Sebuah minimarket sebenarnya adalah toko yang mengisi 
kebutuhan masyarakat akan warung yang berformat modern yang dekat dengan 
permukiman penduduk sehingga dapat mengungguli toko atau warung.
8
 Seperti 
Alfamart di Greged Cirebon yang merupakan sebuah minimarket yang cukup 
ramai dikunjungi oleh konsumen. Setiap bulannya Alfamart Greged ini 
menawarkan diskon harga khusus ataupun menawarkan hadiah apabila membeli 
produk tertentu. Promosi yang dilakukan Alfamart Greged dengan memanfaatkan 
spanduk/papan reklame di depan toko. Apakah harga dan cara promosi ini yang 
mempengaruhi perilaku konsumen di wilayah Greged Cirebon untuk datang ke 
Alfamart. Hal ini yang membuat penulis melakukan penelitian di Alfamart 
Greged. 
Namun sejauh manakah rambu-rambu tersebut dipahami dan dilaksanakan 
oleh umat Islam itu sendiri, sehingga menimbulkan perubahan perilaku konsumen 
yang memaksa umat Islam mengabaikan ajaran agama seperti halnya realitas yang 
ada yang mengindikasikan adanya penyimpangan terhadap norma Islam dalam 
berkonsumsi. Berdasarkan latar belakang di atas, penulis tertarik melakukan 
penelitian dengan judul “Pengaruh  Harga dan Promosi  Terhadap Perilaku 
Konsumen di Alfamart Greged Cirebon”. 
 
B. Perumusan Masalah 
Perumusan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut: 
1. Apakah terdapat pengaruh yang positif dan signifikan harga terhadap perilaku 
konsumen di Alfamart Greged Cirebon ? 
2. Apakah terdapat pengaruh yang positif dan signifikan promosi terhadap 
perilaku konsumen di Alfamart Greged Cirebon ? 
                                                          
7
 http://elib.unikom.ac.id/files/disk1/530/jbptunikompp-gdl-fiyonsento-26460-4-unikom_f-i.pdf 
diakses pada tanggal 4 Maret 2013. 
8
 Hendri, Ma’ruf, Pemasaran Ritel, (Jakarta : PT Gramedia Pustaka Utama, 2005), 84. 
  
19 
 
3. Apakah terdapat pengaruh yang positif dan signifikan harga dan promosi 
terhadap perilaku konsumen di Alfamart Greged Cirebon ? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Dari berbagai paparan di atas penulis mengambil tujuan penelitian ini 
antara lain: 
1. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah terdapat pengaruh harga terhadap 
perilaku konsumen di Alfamart Greged Cirebon. 
2. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah terdapat pengaruh promosi 
terhadap perilaku konsumen di Alfamart Greged Cirebon. 
3. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah terdapat pengaruh harga dan 
promosi terhadap perilaku konsumen di Alfamart Greged Cirebon. 
 
D. Kegunaan Penelitian 
1. Kegunaan Ilmiah 
Penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi penulis dalam rangka 
menambah ilmu pengetahuan tentang ekonomi Islam  khususnya dalam hal 
perilaku konsumen. 
2. Kegunaan  Praktis 
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh  harga dan promosi di 
minimarket terhadap perilaku konsumen. 
3. Kegunaan Akademik  
Penelitian ini sebagai perwujudan Tri Darma Perguruan Tinggi di Insitut 
Agama Islam Negeri (IAIN) Syekh Nurjati Cirebon, khususnya program 
Studi Muamalat Ekonomi Perbankan Islam (MEPI) Fakultas Syariah 
sebagai sumbangan pemikiran bagi pengembangan ilmu pengetahuan 
maupun bahan kajian institusi dalam menghadapi tantangan ilmu 
pengetahuan dan teknologi. 
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E. Sistematika Penulisan  
Agar dapat memberikan pembahasan yang logis dan sistematis, maka 
perlu bagi peneliti untuk menentukan sistematika penyusunan penulisan skripsi 
ini. Adapun sistematika penulisan penyusunan skripsi ini adalah sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN, didalamnya diuraikan secara garis besar 
permasalahan penelitian yang meliputi latar belakang masalah, perumusan 
masalah kemudian tujuan penelitian, kegunaan penelitian, dan sistematika 
penulisan. 
BAB II KAJIAN PUSTAKA, didalamnya meliputi landasan teori yang 
terdiri dari tentang harga, promosi, perilaku konsumen, pengaruh harga dan 
promosi terhadap perilaku konsumen, kemudian penelitian terdahulu, kerangka 
berfikir, dan hipotesis penelitian. 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN yang meliputi lokasi dan objek 
penelitian, pendekatan dan jenis penelitian, data penelitian, populasi dan sampel, 
teknik pengumpulan data, definisi operasional variabel, instrumen penelitian, uji 
instrumen, dan teknik analisis data. 
BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN didalamnya 
diuaraikan mengenai deskripsi data yaitu harga, promosi dan perilaku konsumen, 
kemudian analisis data dan pembahasan. 
BAB V PENUTUP, yang memuat kesimpulan dan saran atas 
permasalahan yang diteliti.   
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan  
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, dapat disimpulkan beberapa hal 
berkaitan dengan harga, promosi dan perilaku konsumen di Alfamart Greged 
Cirebon sebagai berikut: 
1. Hasil data yang diperoleh tentang respon konsumen terhadap harga, promosi, 
dan perilaku konsumen pada umumnya merespon setuju. Hal ini menunjukkan 
adanya pengaruh yang positif dan signifikan dari harga dan promosi terhadap 
perilaku konsumen di Alfamart Greged Cirebon. 
2. Hasil analisis menunjukkan bahwa ada pengaruh positif harga dan promosi 
(variabel x) terhadap perilaku konsumen (variabel y ) yaitu sebesar 13,1 % 
dan sisanya 86,9% ditentukan faktor lainnya. Persamaan regresi yang 
digunakan untuk memprediksi perilaku konsumen berdasarkan harga dan 
promosi  adalah Y = 48,016 + 0,110 X1 + 0,366X2. 
3. Koefisien X1 ( 0,110) dan X2 (0,366) bernilai positif artinya terjadi hubungan 
positif antara harga, promosi dengan perilaku konsumen, semakin besar nilai 
harga dan promosi, maka semakin besar nilai perilaku konsumen. 
 
B. Saran 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka saran yang dapat 
diberikan adalah sebagai berikut: 
 
1. Harga dan promosi merupakan faktor yang mempengaruhi perilaku 
konsumen. Seseorang tidak akan pernah mengkonsumsi suatu barang 
manakala dia tidak membutuhkannya sekaligus mendapatkan manfaat darinya. 
Oleh karena itu, setiap perusahaan atau minimarket harus matang dalam 
menentukan harga dan cara mempromosikan produknya agar mendapatkan 
respon yang positif dari konsumen. 
58 
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2. Bagi konsumen harus lebih cermat dalam memilih produk yang sesuai dengan 
harga pasar. 
3. Bagi peneliti selanjutnya, perlu memperhatikan beberapa hal yang mungkin 
terjadi pada saat penelitian antara lain faktor tempat dan kualitas produk. 
4. Penulis menyadari bahwa dalam penyusunan skripsi ini masih banyak 
kekurangannya, oleh karena itu saya mengharapkan kritik dan saran yang 
konstruktif dari pembaca demi penyempurnaan penulisan ke depannya.  
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